Syllabus de I’'ECUE 610: Stratégie de distribution

Licence (Mention) Sciences de Gestion
Parcours (Spécialité)

Intitulé de 'ECUE ECUEF 411
Volume horaire COURS 42 Heures/Semaine
Volume horaire TD 21 Heures/Semaine
Nombre de crédits 4
Coefficient 2

Semestre S6

Cible (filiere et niveau) 3 LFG Option Marketing
Prérequis

CONNAISSANCES PREALABLES NECESSAIRES

* Connaissances des concepts de gestion et de management de I'entreprise
* Marketing

* Recherche marketing

* Statistiques

* etc

Description et objectif
OBJECTIFS DU COURS

o Présenter de maniére détaillée les aspects de base
o Développer les Démarches, les Stratégies et les Méthodes
o
< DEROULEMENT DES SEANCESDE COURS
o Présentation et explication des concepts de base
o Inviter un professionnel qui travaille dans UN SERVICE MARKETING pour un débat
< DEROULEMENT DES SEANCES DE TD
Application sur des cas pratiques (ETUDE DE CAS)
Des exercices
Des exposés.
DES Mini-projets

o O O O




Méthode d’évaluation et régime d’examens
REGIME MIXTE : La note d’évaluation de I'étudiant :

e 70% note a l'examen écrit
e +30% notes de TD (exposés, participation, assiduité, etc.)

CONTROLE CONTINU : Il représente 30% de la note finale. Il se compose de la moyenne des notes suivantes :
- Note sur les travaux a rendre par les étudiants.

- Note sur un projet académique a élaborer par des groupes d’étudiants et a présenter oralement en classe.

- Note de participation et d’assiduité en classe. Celle-ci est principalement accordée en fonction de la
pertinence de la participation aux activités pédagogiques.

EXAMEN FINAL : [l représente 70% de la note finale. Il prendra la forme d'un examen sur table.

Profil du formateur

Spécialiste en marketing




Sommaire

CHAPITRE 1. ASPECTS GENERAUX SUR LA DISTRIBUTION

1) Concept de distribution

2) Les circuits, canaux et réseau de distribution

3) Lesintermédiaires et les stratégies de distribution
4) La fonction de distribution.

CHAPITRE 2. LES CARACTERISTIQUES DE LA DISTRIBUTION

1) Les différents intermédiaires
2) Lescanaux

3) Le choix des circuits

4) Mise en place du systéeme choisi
5) Controler le systéme choisi

CHAPITRE 3. STRATEGIE DE DISTRIBUTION DES PRODUCTEURS (MARQUES)

1) Les objectifs d'une politique de distribution.

2) Comment choisir un circuit de distribution fiable ?

3) Lagestion des relations avec les intermédiaires du circuit de distribution choisit.
4) L’évolution du rapport de forces entre producteur distributeurs.

5) Organisation et gestion du réseau

CHAPITRE 4. STRATEGIE DE DISTRIBUTION DES DISTRIBUTEURS

6) Composants du marché
7) Les stratégies de distribution des distributeurs
8) L'évolution des relations producteurs-distributeurs

CHAPITRE 5 LE MERCHANDISING

9) Définition de I'assortiment

10) Lalocalisation des rayons

11) L'implantation des produits dans le linéaire
12) Promotion des ventes PDV

13) La publicité sur le lieu de vente PLV

CHAPITRE 6. LA LOGISTIQUE ET LA SUPPLY CHAIN

1) Lalogistique de distribution
2) Lesréseaux de distribution physique
3) Lagestion de la chaine logistique

CHAPITRE 7. COMMERCE ELECTRONIQUE

1) Plateforme de vente en ligne
2) Marketplace
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3) Lastratégie du phygital
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